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Erhalten Sie Einblicke in den Verkauf auf Amazon.com
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Blockhiitte ist ein erfahrener Amazon-Verkaufspartner mit Sitz in Paderborn. Sie verkaufen seit 2019 Lunchboxen auf

Amazon.de und beschlossen, in 2023 in die USA zu expandieren.
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Der USA-Launch ist keine
Entscheidung, die man nicht
wieder riickgangig machen kann.
Deswegen hatte es aus unserer
Sicht keine Konsequenzen, und
wir haben es einfach gemacht,
was letztendlich mit Erfolg
belohnt wurde!

-Nils and Malte
Griinder der Blockhiitte
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Bitte erzdhlen Sie uns von lhrem Geschaft und den Beginn

lhrer Amazon-Reise in Deutschland.

Wir sind Nils und Malte und haben Anfang 2019 mit Blockhiitte begonnen. Warum haben wir uns 2019 fiir Amazon
entschieden? Wir beschlossen, sowohl einen eigenen Onlineshop als auch einen Vertrieb als Amazon Verkaufspartner
zu starten. Dies geschah aus dem Grund, dass junge Marken oft noch kein grofRes Vertrauen bei den Verbrauchern
genieRen. Durch Amazon konnten wir jedoch auf eine bestehende Vertrauensbasis und eine etablierte Infrastruktur
zugreifen. Dies ermdglichte es uns, Kunden anzusprechen, die Amazon bereits vertrauen. Dariiber hinaus ibernimmt
Amazon wichtige Aufgaben wie Versand und Retourenabwicklung, was gerade fiir eine kleine Marke wie unserer,
immense Vorteile bietet. Zusatzlich konnten wir dank Amazon schnelle Lieferzeiten und attraktive Preise anbieten,
was fiir uns als junge Marke allein schwierig gewesen wdre.

Was hat Sie dazu inspiriert, mit Amazon in die USA zu

expandieren?

Wie allgemein bekannt wurde, erlebten wir zwischen 2021 und 2022

die herausfordernde Corona-Welle. Diese Periode brachte “

unerwartete Wendungen mit sich, selbstversténdlich auch fiir unser

Unternehmen, das sich auf einem bemerkenswerten Wachstumspfad Der US-Markt erschien uns als ein
in Deutschland befand. Trotz der Umstande erzielten wir positive enormes Potenzial fiir weiteres
Ergebnisse, auch wenn diese nicht ganz unseren ambitionierten Zielen Wachstum, sogar gr6 Rer als das,
entsprachen. Vor diesem Hintergrund und mit einem gewissen was wir in Europa erreicht hatten.

Uberbestand konfrontiert, trafen wir eine entscheidende strategische

Entscheidung: Wir expandierten europaweit mit PAN-EU. Letztendlich

folgten wir dem gleichen Wachstumsansatz und versuchten, unser

Modell zu replizieren. Der ndchste logische Schritt war die Expansion in die USA. Unser Ziel war klar und der US-Markt
erschien uns als ein enormes Potenzial fiir weiteres Wachstum, sogar gréRer als das, was wir in Europa erreicht
hatten. Unsere Begeisterung fiir dieses neue Abenteuer war grenzenlos. Wir sahen in den USA eine entscheidende
Chance, unser Unternehmen noch weiter zu skalieren. Zusammengefasst war unser Antrieb nicht nur, aggressive
Wachstumsziele zu verfolgen, sondern auch, unseren Uberbestand effektiv zu vermarkten, ohne dabei unseren Ruf zu
schadigen. Die Aussicht auf die USA befliigelte unser Team und starkte unseren Glauben daran, dass wir dort ein
starkes Standbein aufbauen und unsere Verkaufszahlen signifikant steigern kénnten. In diesem Geist strebten wir
danach, unsere Wachstumsambitionen mit unverminderter Leidenschaft zu verfolgen.

Wie sind Sie mit dem Thema Steuern und Mehrwertsteuern
umgegangen? Haben Sie externe Unterstiitzung durch
Drittanbieter in Anspruch genommen?

Zu Beginn unseres Projektes haben wir einen simplen, aber effektiven Ansatz gewahlt. Als ersten Schritt konsultierten
wir erfahrene Experten (Alton), um von ihrem Wissen zu profitieren. Basierend auf ihren Ratschldgen entschieden wir
uns, den Grundstein unserer Unternehmung mit einer spezifisch auf das Amazon-Geschaft zugeschnittenen
Versicherung in Kombination mit unserer Deutschen Firmenstruktur zu starten. Fiir tiefergehende Einblicke
empfehlen wir dringend, ebenfalls eine Beratung mit diesen Experten in Erwdgung zu ziehen, da ich aus operativer
Sicht nicht vollstandig involviert war. Alton organisierte fiir uns nicht nur die erforderliche Versicherung, sondern
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kiimmerte sich auch um die steuerliche Registrierung und weitere administrative Aufgaben. Ein Teil dieser Aufgaben
wurde sogar von Amazon selbst (ibernommen. Nach diesen Vorbereitungen begannen wir mit dem Verkauf.
Betrachtet man unsere derzeitige Struktur genauer, arbeiten wir momentan mit einer US INC. Sollte unser Geschdft in
den USA weiterwachsen, planen wir, auch das Amazon-Geschaft entsprechend anzupassen und moglicherweise
umzustrukturieren. Diese Strategie erlaubt es uns, flexibel auf Marktentwicklungen zu reagieren und unsere
Geschaftstdtigkeiten effizient zu skalieren. Alles, was das Thema Steuern und Umsatzsteuer betrifft, wurde wir
hervorragend von Alton beraten. Nicht nur das, sie tibernehmen auch die entsprechenden Dienstleistungen vor Ort
fiir uns. Dies stellt eine enorme Entlastung dar und ermdglicht es uns, uns auf andere Aspekte unseres Geschafts zu
konzentrieren, ohne uns Sorgen iiber die Komplexitdten der Steuergesetzgebung machen zu miissen. Es ist ein
wahrer Segen, einen solchen Partner an der Seite zu haben, der nicht nur mit Rat, sondern auch mit Tat zur Seite
steht.

Erfahren Sie mehr iiber die US-Steueranforderungen 7

Wie sind Sie mit den Anforderungen und Vorschriften des US-
Marktes umgegangen und haben die Produktkonformitat
gehandhabt?

Um sicherzustellen, dass wir alles korrekt und nach hochsten Standards umsetzen, haben wir einen mehrschichtigen
Ansatz verfolgt. Der erste Schritt in unserem Prozess bestand darin, Produkte von fiihrenden Herstellern zu erwerben.
Wir wollten nicht nur die Produktinformationen und Prozessdokumentationen sammeln, sondern auch tiefgreifende
Einblicke in die Dokumentation erhalten. Dieser Schritt bildete die Grundlage — unser Fundament, auf dem wir weiter
aufbauen konnten. Von dort aus haben wir die Zusammenarbeit mit unserem Zertifizierungspartner in Deutschland
und im Produktionsland, der DEKRA auch fiir die USA intensiviert. Diese Partnerschaften waren entscheidend fiir
unseren Erfolg. Die DEKRA hat uns nicht nur unterstiitzt, sondern auch wertvolle Beratungen angeboten, die unser
Verstandnis und unsere Kompetenz im gesamten Prozess bereichert haben. Mit diesem umfassenden Pool an
Informationen konnten wir die passenden Zertifikate identifizieren, Tests durchfiihren und letztlich auch neues und
wertvolles Wissen erlangen.

Welche Tools oder Software verwenden Sie, um Listings im
US-amerikanischen Store zu erstellen und zu verwalten?

In unserem Ansatz setzen wir auf die traditionelle Verwaltung unserer Listings mittels Flat Files. Wir haben durchaus
eine Reihe unterschiedlicher Methoden getestet, einschlieBlich Automatisierung und den Einsatz von
Ubersetzungstools. Doch fiir uns hat sich gezeigt, dass die sorgfiltige Pflege der Flat Files pro Marktplatz die besten
Ergebnisse liefert. Nils legt besonderen Wert darauf, dass jedes Detail stimmt, auch wenn es etwas mehr Zeit in
Anspruch nimmt. Es geht uns darum, die Qualitdt unserer Listings hochzuhalten und gleichzeitig unsere Prdasenz auf
den verschiedenen Marktpldtzen optimal zu gestalten.

Erfahren Sie mehr tiber den weltweiten Verkauf 7


https://sell.amazon.de/verstandnis-der-us-steueranforderungen
https://sellercentral-europe.amazon.com/ap/signin?clientContext=259-7677787-1040448&openid.pape.max_auth_age=900&openid.return_to=https%3A%2F%2Fsellercentral-europe.amazon.com%2Flearn%2Fcourses%3FmoduleId%3D32a0ac01-05a0-4525-9fd1-00fb5a716424%26courseId%3D593a7f03-ae01-483e-bb32-60c072c1df42%26refTag%3Dsu_course_accordion%26modLanguage%3DGerman%26videoPlayer%3Dyoutube&openid.identity=http%3A%2F%2Fspecs.openid.net%2Fauth%2F2.0%2Fidentifier_select&openid.assoc_handle=sc_eu_amazon_v2&openid.mode=checkid_setup&openid.claimed_id=http%3A%2F%2Fspecs.openid.net%2Fauth%2F2.0%2Fidentifier_select&openid.ns=http%3A%2F%2Fspecs.openid.net%2Fauth%2F2.0&mons_redirect=sign_in&ssoResponse=eyJ6aXAiOiJERUYiLCJlbmMiOiJBMjU2R0NNIiwiYWxnIjoiQTI1NktXIn0.hLfMBPfkFN0ig0jISmNqphcptxuPxaH5tXqo-WoqQ1UIucyMMOapTw.CkdBlq138_fiV2jC.lQnaUwRLSS_Z4DVq_GWwKJsIPnq1V0kYWeG3LVlm_EAk3pGiRhEcfmVYZHm3XUUg38RqhOPztcYAUixCtEsMmcNid18G83BqPSuH1J2ztS-rAN34JnHbVTyojNkNZPIhiGw9fISFdbwwBLyAjEYd-kZKoWH4qrh4I0pTJmi8EzFQbllCPMsjM9ad5k_d5m8hJznwLeVoLGU.b1ehXWOWUXYTS-BC560hZw
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Wie handhaben Sie die Ubersetzungen und die Qualitiit der
Inhalte (z.B. Produktdetailseiten, Bilder)? Verwenden Sie dafiir
bestimmte Tools?

Wir sind wirklich standardmaRig vorgegangen, vor allem, indem wir uns angeschaut haben, welche Begriffe die
Konkurrenz nutzt, um ihre Produkte zu beschreiben, und ob es vielleicht auch alternative Begriffe gibt. Zusatzlich
haben wir eine umfassende Keyword-Recherche betrieben. Was die Ubersetzungen betrifft, so haben wir auf K-
gestiitzte Tools, wie zum Beispiel DeepL zuriickgegriffen, je nachdem, welches Tool das beste Ergebnis geliefert hat.
Ich muss sagen, ich bin extrem zufrieden mit ChatGPT, vor allem, wenn man den richtigen Prompt verwendet.

Wie sieht die Struktur lhrer Lieferkette bzw. der Inbound
Logistik aus? Welche Versandmethode (z.B. Paket, Container,
Luftfracht/Seefracht)? Versenden Sie lhre Produkte im
Eigenversand oder nutzen Sie Versand durch Amazon?
Warum?

Bei der Gestaltung unserer Logistikstrategie legen wir grof3en Wert auf Effizienz und Wirtschaftlichkeit. Fiir jedes
Land betreiben wir ein zentrales Lager, welches eng mit einem spezialisierten Logistikpartner zusammenarbeitet.
Dieser tibernimmt nicht nur die Koordination der Containertransporte, sondern auch samtliche Zollformalitdten. Die
Kombination aus zentralem Lager und kompetentem Logistikpartner gewahrleistet einen reibungslosen Ablauf: Der
Logistiker transportiert die Ware bis zum Hafen, von wo aus unser Lagerpersonal die Container entgegennimmt,
auspackt und die erforderlichen Dokumente, erstellt durch ein zum Logistikunternehmen gehérendes Zollbiiro,
bearbeitet. Unsere praferierte Versandmethode ist die Seefracht. Der Grund hierfiir liegt in der Kosteneffizienz.
Luftfracht bleibt eine Option fiir besonders eilige oder hochwertige Sendungen, doch normalerweise entscheiden wir
uns je nach Volumen der Sendung fiir FCL (Full Container Load) oder LCL (Less than Container Load). Dies ist mdglich,
da wir das Gliick haben, aus Stdadten mit dhnlichen Standorten zu versenden, was uns erlaubt, unsere Container
effizient zu biindeln ohne sie mit nur einem Produkttyp fiillen zu miissen. Im Bereich des Fulfillments haben wir uns
fiir eine Partnerschaft mit Amazon entschieden. Deren herausragende Logistikinfrastruktur ermdglicht es uns,
unseren Kunden einen exzellenten Service zu bieten. In Spitzenzeiten kdnnten wir theoretisch auch eigene
Kapazitdten einsetzen, jedoch bietet die Stabilitdt der Lieferketten durch Amazon derzeit die beste Lésung. Ein
weiterer entscheidender Vorteil dieser Partnerschaft ist die Integration in den "Amazon-Kosmos". Sobald wir unsere
Ware - sei es per LKW oder Paket — an Amazon libergeben, entfallen weitere Kosten fiir Inlandstransporte zwischen
den Lagern. Dies stellt einen signifikanten finanziellen Vorteil dar und erlaubt es uns, unsere Ressourcen effizienter zu
nutzen und unsere Kunden besser zu bedienen.
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Im Bereich des Fulfillments haben wir uns fiir eine Partnerschaft mit Amazon
entschieden. Deren herausragende Logistikinfrastruktur ermoglicht es uns,
unseren Kunden einen exzellenten Service zu bieten.
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Wie haben Sie die Zoll- und Einfuhrbestimmungen
gehandhabt? Hat Ihr Logistikpartner Sie dabei unterstiitzt?

Die Einfuhrbestimmungen, Zollformalitdten und dhnliche Angelegenheiten haben wir vollstdndig unserem
Logistikpartner tiberlassen. Dieser arbeitet eng mit einem Zollbiiro zusammen, das sich um die gesamte
Zollabwicklung kiimmert. Aufgrund dieser fachkundigen Unterstiitzung waren wir hervorragend beraten. Alles war
klar: Wir wussten genau, welche Unterlagen wir liefern mussten, und unser Partner wusste, wie alles korrekt
anzumelden war. Es lief alles nach Standardabladufen — und das auBerordentlich gut. Eine solche nahtlose, effiziente
Zusammenarbeit macht wirklich den Unterschied und nimmt uns jede Sorge um biirokratische Hiirden. Einfach
fantastisch!

Wie organisieren Sie lhre internationalen Retouren?

In unserem aktuellen System haben wir keine internationalen Riicksendungen, da wir mit unserem Drittanbieter-
Logistikunternehmen (3PL) eine Vereinbarung getroffen haben, unsere Produkte so nachhaltig wie moglich zu
nutzen. Das bedeutet, dass wir bei Beschddigungen zundchst versuchen, diese zu reparieren. Ist dies nicht moglich,
werden die brauchbaren Teile als Ersatzteile verwendet. Zuletzt werden Produkte mit kleineren Mdngeln wie Kratzern
oder anderen Beschdadigungen an die Obdachlosen-Community in den USA oder an Einrichtungen wie Schulen
gespendet, in denen sich die Kinder solche Produkte sonst nicht leisten kénnten. Aufgrund dieser Vorgehensweise
haben wir derzeit keine Notwendigkeit fiir Riicksendungen aus den USA nach Deutschland.

Wie sieht lhre Werbe- und Marketingstrategie aus? Auf welche
Tools verlassen Sie sich?

Primdr setzen wir zu etwa 90 % auf die Werbeinstrumente von Amazon, um unsere Produkte zu promoten. Dies
umfasst alle Werbemdglichkeiten, die Amazon zur Verfiigung stellt. Wir haben eigene Algorithmen entwickelt, die es
uns ermdglichen, sehr detaillierte und umfassende Kampagnen Strukturen zu erstellen. Die anderen 10% kommen
tiber externe Traffic Quellen.

Fiillen Sie die Umfrage aus, um uns Feedback zu geben 7

Erkennen Sie einen signifikanten Unterschied zwischen
europadischen und US-amerikanischen Kund:innen?

Wir haben gelernt, dass Kunden in den USA sehr ausfiihrliche Erkldrungen benétigen und man sehr ins Detail gehen
muss, da sie extrem anspruchsvoll sind. Das bedeutet, wenn sie davon ausgehen, dass ein Produkt hochwertig ist, was
sie bei unseren Produkten tun, dann kann selbst der kleinste Makel, der in Deutschland nicht das gréte Problem
darstellt, dort schon Anlass fiir eine Ein-Stern-Bewertung sein. Daher sollten man seine Produkte noch einmal genau
unter die Lupe nehmen. Wenn man bereits in Deutschland auffallige Qualitdtsprobleme hat, was bei uns nicht der
Fall war, muss man definitiv Giberlegen, ob man liberhaupt in den US-Markt einsteigen mochte, da diese Produkte
sehr wahrscheinlich schlecht bewertet werden.


https://amazonexteu.qualtrics.com/jfe/form/SV_5dsYM81kWiLupjo
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Wie entscheiden Sie, welche Produkte Sie in den USA anbieten?

In unserem Ansatz liegt der Schlissel zum Erfolg in einer datengetriebenen Entscheidungsfindung. Wir tauchen tief in
die Welt von Amazon ein, um genau zu untersuchen, welche Nischen unsere Produkte besetzen und welchen Umsatz
sie dort generieren konnen. Durch diese griindliche Analyse identifizieren wir die Produkte, die das groRte Potenzial
haben, auf dem US-Markt erfolgreich zu sein. Aber wir verlassen uns nicht ausschlieBlich auf Daten. Wir bringen auch
unsere eigene Initiative und Expertise in den Prozess ein. Manchmal entdecken wir ein Produkt X, von dem wir
Uberzeugt sind, dass es besser performen konnte als die aktuellen Bestseller. In solchen Fallen entscheiden wir uns,
mit einer angemessenen Menge des Produkts in den Markt einzusteigen. Diese Falle sind allerdings eher die Ausnahme
als die Regel. Im GroBen und Ganzen basiert unsere Strategie darauf, jede Nische so detailliert wie moglich zu
analysieren, um unser Risiko zu minimieren. Diese tiefgehende, datengestiitzte Herangehensweise ermoglicht es uns,
mit groBerer Sicherheit zu agieren und unsere Chancen auf Erfolg auf dem US-Markt zu maximieren.

Senden Sie uns eine E-Mail, um Unterstiitzung zu erhalten 7

Wie lange hat es gedauert, bis Ihre Expansion profitabel war?
Konnen Sie uns wertvolle Erkenntnisse mitteilen, die Sie auf
diesem Weg gewonnen haben?

Die grofste Herausforderung in Bezug auf die Profitabilitdt in den USA war in unserem Fall die Problematik mit der
standigen Verfiigbarkeit von Produkten — also das Phdnomen, dass Produkte sehr schnell ausverkauft waren und
dann wieder auf Lager kamen. Trotz dieser Schwierigkeiten konnten wir nach einem halben Jahr Profitabilitat
erreichen. Obwohl wir in den ersten Monaten mehrmals keinen Umsatz und Gewinn verzeichnen konnten, weil die
Produkte ausverkauft waren, dauerte es insgesamt nur ein halbes Jahr profitabel zu werden. Interessanterweise
haben wir keine externen Investitionen benétigt. Nach den ersten zwei Monaten begann das Geschaft, Gewinn
abzuwerfen.

Wo sehen Sie lhr Amazon-Geschaft in den USA in den nachsten
12 Monaten?

Unser Ziel ist es, in den USA in diesem Jahr mindestens den Umsatz, den wir in Europa erzielen, zu erreichen bzw. zu
replizieren und dann natiirlich deutlich weiter zu wachsen. Langfristig streben wir an, den dreifachen Europaumsatz
in den USA zu erzielen. Zusatzlich richten wir unser Augenmerk auf Kanada und Mexiko, wo wir grob den Umsatz, den
wir in Italien generieren, replizieren mochten. Dieser macht bei uns etwa 15-20% des Europaumsatzes aus. Die USA
bieten uns eine riesige Chance und eine fantastische Moglichkeit, unser Geschaft auszubauen. Wir setzen voll auf die
USA, geben Vollgas und sind mit voller Uberzeugung dabei.


mailto:expansion-in-die-USA@amazon.com
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Was sind lhre abschlieBenden Worte und wichtigster Ratschlag
fiir Verkaufspartner, die mit der Expansion in die USA
beginnen?

Beim Gedanken an die Expansion in die USA mdchte ich dir abschlieRend ans Herz legen, dich eingehend mit den
finanziellen und logistischen Herausforderungen auseinanderzusetzen. Es ist essenziell, die Budgets genau unter die
Lupe zu nehmen und die Chancen einer Expansion sorgfdltig abzuwagen. Der US-Markt bietet eine ausgezeichnete
Gelegenheit, eventuellen wirtschaftlichen Unsicherheiten in Deutschland entgegenzuwirken. Durch die Nutzung des
US-Dollars als Weltwdhrung kannst du dich zudem ein Stiick weit von den Wahrungsschwankungen in Deutschland
unabhdngig machen. Die GréRe und die Lebendigkeit des US-Marktes kénnen fiir Verkaufspartner dufRerst reizvoll
sein. Es ist jedoch wichtig, die Marktsegmente genau zu analysieren und eine Nische zu identifizieren in der du
erfolgreich sein kannst. Ein starker Logistikpartner vor Ort ist dabei unverzichtbar, um die téglichen Abldufe zu
unterstiitzen und als direkter Ansprechpartner zu agieren. Dariiber hinaus solltest du einen zuverldssigen
Seefrachtpartner fiir den Transport finden. Ein besonderes Augenmerk solltest du auf die Logistikkosten legen, denn
Fehler in diesem Bereich kdnnen das gesamte Geschaftsmodell gefdhrden. Ebenso kritisch sind die Steuerberatung
und das rechtliche Setup, fiir die du professionelle Unterstiitzung in Anspruch nehmen solltest.

Wer sich in diesen Bereichen gut aufstellt, kann von der Expansion enorm profitieren.
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Als wichtigsten Ratschlag moOchte ich dir mitgeben: Bereite dich
grundlich vor, kalkuliere sorgfaltig und suche dir starke Partner fur
Logistik und Rechtsberatung.



